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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
1.1.LATAR BELAKANG 
Indonesia merupakan negara yang memiliki keanekaragaman jenis 
kuliner yang dapat dikembangkan menjadi sebuah industri  Makanan Tradisional 
diberbagai daerah di Indonesia. Hal ini mengindikasikan bahwa Indonesia 
memiliki potensi yang besar pada bisnis ritel makanan yang menjadi makanan 
khas dan keistimewaan dari berbagai daerah yang ada di Indonesia. Potensi ritel 
makanan yang besar tersebut dapat dijadikan sebuah peluang untuk 
mengembangkan produk menjadi sebuah bisnis oleh-oleh makanan khas bagi 
para wisatawan lokal maupun wisatawan asing. Bisnis usaha dalam bidang 
kuliner dinilai menjanjikan karena makanan adalah salah satu kebutuhan pokok 
manusia.  
Apalagi makanan dibutuhkan pada semua kalangan, baik kalangan atas, 
kalangan menengah, dan kalangan bawah. Namun, usaha ini tidak bisa hanya 
mengandalkan cita rasa dari suatu masakan saja. Usaha bisnis kuliner juga perlu 
menerapkan strategi pemasaran yang dapat menjangkau hingga ke semua 
kalangan.Malang merupakan daerah yang paling berkembang dalam industri 
kulinernya, hal ini di dukung dari banyaknya penduduk serta mahasiswa-
mahasiswi yang datang ke Malang serta juga karena daerah malang dikenal 
sebagai salah satu kota pariwisata favorit di Indonesia dan tentu menjadi sasaran 
pengembangan usaha kuliner. 
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Sumber menurut Bappeda Kabupaten Malang (2016) bahwa jumlah 
rumah makan yang tercatat pada dinas kebudayaan dan pariwisata pada tahun 
2015 sebanyak 204 atau terjadi peningkatan dibandingkankan tahun 2011 yang 
berjumlah 190. Sedangkan bisnis kuliner yang berkonsep restoran sampai 
dengan tahun 2015 hanya ada 5 buah (Tabel 1.1).  
Tabel 1.1 Perkembangan Jumlah Restoran dan Rumah Makan di Kabupaten 
Malang Tahun 2011-2015 
Tahun Restoran Rumah Makan 
2011 0 190 
2012 2 190 
2013 2 200 
2014 1 200 
2015 5 204 
Sumber: Dinas Kebudayaan dan Pariwisata dalam Bappeda (2016) 
Banyaknya rumah makan dan restoran yang berkembang saat ini, 
merupakan fenomena yang terlihat jelas, mulai dari rumah makan berskala kecil 
hingga yang berskala besar. Kemudian banyaknya rumah makan juga 
menimbulkan terjadinya persaingan yang semakin ketat sehingga pengelola 
dituntut untuk menerapkan strategi pemasaran yang tepat guna menarik 
konsumen baru dan mempertahankan konsumen lama. 
Semakin banyak segmentasi yang terbentuk dari rasa kedaerahan, maka 
semakin banyak pula rumah makan yang berdiri berdasarkan masing–masing 
daerah. Segmentasi pasar merupakan bagian dari target pasar bagi setiap 
perusahaan, sedangkan pasar merupakan bagian dari perorangan maupun 
organisasi yang membutuhkan suatu produk dan mempunyai kemampuan serta 
keinginan untuk membelinya. Dalam hal ini rumah makan mempunyai segmen 
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pasar yang pertama, karena konsumen langsung membeli dan merasakan 
kepuasan terhadap produk yang mereka dapatkan. 
Akan tetapi pada lain pihak rumah makan menjadi konsumen 
institusional, dikarenakan rumah makan membeli bahan baku dari para petani 
dan kemudian mengolah kembali untuk kemudian dipasarkan. Jelasnya 
segmentasi pasar yang ada, membuat semua pengusaha rumah makan dan 
restoran berlomba-lomba mengatur strategi yang bisa mereka gunakan untuk 
meraih perhatian para konsumen, yang kemudian berdampak pada sistem 
manajerial yang berlaku  di rumah makan tersebut, hal ini tentu saja dilakukan 
untuk memperoleh profit yang maksimal dan peningkatan profit secara 
keseluruhan pada setiap tahunnya 
Strategi adalah sebuah rencana yang disatukan, luas, dan terintegrasi 
yang menghubungkan keunggulan strategi perusahaan dengan tantangan 
lingkungan dan yang dirancang untuk memastikan bahwa tujuan perusahaan 
dapat dicapai melalui pelaksanaan yang tepat oleh organisasi. Sedangkan 
manajemen strategi sendiri dapat didefinisikan sebagai seni dan pengetahuan 
dalam merumuskan, mengimplementasikan, serta mengevaluasi keputusan-
keputusan lintas fungsional yang memampukan sebuah organisasi mencapai 
tujuannya. 
Strategi yang jelas dan tegas akan dapat merumuskan perkiraan terhadap 
perubahan lingkungan secara cepat dan tepat, baik yang menyangkut aspek-
aspek internal maupun eksternal perusahaan sehingga perusahaan dapat 
mengambil tindakan lebih dini terhadap perubahan-perubahan tersebut. 
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Penentuan strategi yang baik dalam menghadapi persaingan di pasar adalah 
salah satu kunci sukses perusahaan dalam memasarkan barang dan jasa yang 
dimilikinya. Salah satu dunia usaha yang saat ini tingkat persaingannya 
mengalami peningkatan dari tahun ke tahun adalah produksi ritel makanan. 
Pemasaran merupakan salah satu kegiatan pokok yang dilakukan oleh 
perusahaan untuk menghadapi persaingan dan mempertahankan kelangsungan 
hidup usahanya agar bisa terus berkembang dan memperoleh laba sesuai dengan 
keinginan perusahaan. Pemasaran adalah proses sosial dan manajerial di mana 
pribadi atau organisasi memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan 
melalui penciptaan dan pertukaran nilai dengan yang lain. Persaingan usaha 
yang semakin kompetitif dan bervariatif, perusahaan harus memiliki strategi 
yang handal untuk mencapai tujuan perusahaan 
Strategi pemasaran merupakan salah satu senjata bagi perusahaan untuk 
menghadapi  persaingan pasar. Pada dasarnya stategi pemasaran adalah mencari 
kecocokan antara kemampuan internal perusahaan dan peluang eksternal yang 
ada di pasar. Mencari kecocokan ini merupakan tugas pemasaran untuk 
menerapkan strategi pemasaranyang sesuai dengan segment pasar yang ingin 
dituju oleh produk. Strategi yang jelas dan tegas akan dapat merumuskan 
perkiraan terhadap perubahan lingkungan secara cepat dan tepat, baik yang 
menyangkut aspek-aspek internal maupun eksternal perusahaan sehingga 
perusahaan dapat mengambil tindakan lebih dini terhadap perubahan-perubahan 
tersebut.  
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Penentuan strategi yang baik dalam menghadapi persaingan di pasar 
adalah salah satu kunci sukses perusahaan dalam memasarkan barang dan jasa 
yang dimilikinya. Manajemen pemasaran strategis adalah sebuah sistem yang 
dirancang untuk membantu manajemen menciptakan, mengubah, atau 
mempertahankan sebuah strategi bisnis. Untuk menciptakan visi strategi dengan 
pemasaran produk yang baik maka akan dapat meningkatkan penjualan dan 
merebut pangsa pasar. Dengan semakin berkembangnya usaha rumah makan, 
maka perusahaan bisa menganalisa kekuatan dan kelemahan, serta ancaman dan 
peluang agar bisa merumuskan suatu strategi yang dapat membuat perusahaan 
bertahan dan memanfaatkan peluang serta mampu menghadapi persaingaan yang 
semakin ketat.. 
Rumah makan Joglo Dau awalnya dibuka dan diresmikan pada tahun 
2001 di Jalan Sumbersekar Kecamatan Dau Malang. Rumah makan Joglo Dau 
merupakan rumah makan tradisional dengan hidangan kuliner khas nusantara. 
Rumah makan Joglo Dau bukanlah satu-satunya rumah makan yang berkonsep 
tradisional di Kabupaten Malang, tetapi ada rumah makan lainnya seperti 
Warung Lesehan Pak Sholeh di Karangploso, Warung Kuliner atau biasa disebut 
WAKUL di Mojorejo Batu. Yang membedakan rumah makan Joglo Dau dengan 
rumah makan tradisional lainnya adalah perkembangan usahanya dan juga 
konsep perpaduan rumah makan dan galerinya. 
Metode pemasaran yang dipakai oleh Joglo Dau ini juga masih terbilang 
sangat sederhana yaitu dengan mendatangi travel/bus/instansi yang berada 
ditempat wisata seperti Jatimpark. Permasalahan bagi joglo dau sumbersekar 
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adalah lokasi maupun jarak yang cukup jauh dari pusat kota dan banyaknya 
rumah makan yang berkembang dan timbul terjadinya persaingan yang semakin 
ketat.Rumah makan Joglo dau sudah memiliki empat cabang diantaranya yaitu 
di jalan Imam Bonjol, Karangploso (sudah ditutup diakhir desember 2016 
dikarenakan masa sewanya sudah habis), lalu Kediri dan yang baru dibuka di 
penghujung tahun 2014 adalah Joglo Dau Ijen. 
Rumah makan joglo dau memiliki desain arsitektur yang mengawinkan 
konsep galeri seni dan rumah makannya agar dapat memanjakan pelanggan 
dengan suasana makan yang berbeda. Konsep tersebut terlahir dari hobi 
pasangan suami istri pendiri Joglo Dau, Ibu Win sang istri yang memiliki 
kegemaran memasak dan Bapak Dedy yang hobi mengoleksi barang antik. 
Nama “DAU sendiri diambil dari sebuah nama desa Dau, kata Dau kemudian 
diplesetkan oleh pak Dedy menjadi bermakna “Dadio Ayeme Urip” yang berarti 
“jadilah nyamannya Hidup”. 
Dengan kalimat tersebut, pemilik berharap agar orang-orang yang 
berkunjung ke Joglo Dau bisa merasakan kenyamanan dan ketentraman. 
Bangunan rumah makan Joglo Dau ini sengaja didesain dengan dominasi warna 
coklat furnitur yang terbuat dari kayu dan benda-benda antik lainnya. Berlatar 
belakang indahnya alam pegunungan dan persawahan, bangunan Joglo Dau 
tampak lebih seperti sarana refreshing keluarga selain sebagai rumah makan. 
Fasilitas yang ada di rumah makan ini pun cukup menarik, beragam jenis barang 
kuno yang antik dan nyetrik seperti Harimau yang diawetkan, galeri lukisan, 
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galeri patung, galeri ukiran, dan lain-lain nampak ditata cantik di beberapa sudut 
ruanganya. 
Rumah Makan Joglo Dau mengarah pada konsumen langsung yang dapat 
merasakan kepuasan atas produk yang mereka dapatkan. Akan tetapi pada lain 
pihak rumah makan menjadi konsumen institusional, dikarenakan rumah makan 
membeli bahan baku dari para petani dan kemudian mengolah kembali untuk 
kemudian dipasarkan. Penetapan segmentasi pasar membantu pengusaha rumah 
makan menetapkan strategi yang tepat agar mampu menarik perhatian 
konsumen. Dengan strategi pemasaran yang disesuaikan dengan segmen pasar 
yang dituju, diharapkan dapat memperoleh keuntungan yang maksimal. 
Analisis strategi  pemasaran dapat digunakan untuk  menghadapi Persaingan 
yang semakin ketat dalam memperebutkan pasar serta keinginan perusahaan 
untuk mengembangkan usahanya, mengharuskan perusahaan untuk melakukan 
analisis strategi pemasaran yang sesuai untuk mengatasi permasalahan tersebut 
dengan berbagai tahapan dan alat-alat analisis yang ada dalam strategi 
pemasaran.  
Hasil analisis strategi pemasaran ini diharapkan mampu untuk menetapkan 
strategi pemasaran yang tepat bagi perusahaan agar dapat terus bertahan dan 
mengembangkan suatu strategi bersaing yang sesuai untuk menghadapi segala 
kemungkinan perubahan-perubahan yang terjadi di lingkungan perusahaan. 
Melalui strategi pemasaran tersebut JOGLO DAU dapat meningkatkan daya 
saing.  
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Dan semakin berkembangnya usaha rumah makan, maka perusahaan bisa 
menganalisa kekuatan dan kelemahan, serta ancaman dan peluang agar bisa 
merumuskan suatu strategi yang dapat membuat perusahaan bertahan dan 
memanfaatkan peluang dalam penetrasi pasar serta mampu menghadapi 
persaingan yang semakin ketat. 
Berdasarkan uraian di atas maka penulis tertarik untuk melakukan penelitian 
yang berjudul “Strategi Pemasaran di Rumah Makan Joglo Dau (Studi pada 
Rumah Makan Joglo Dau, Sumbersekar Dau-Malang”) 
1.2.RUMUSAN MASALAH 
Sehubungan dengan latar belakang di atas, maka perumusan masalah 
penelitian ini adalah: 
1. Bagaimana kondisi lingkungan internal dan eksternal Rumah Makan 
Joglo Dau? 
2. Strategi pemasaran seperti apakah yang ada pada Rumah Makan Joglo 
Dau? 
1.3.TUJUAN PENELITIAN 
Berdasarkan perumusan masalah, maka penelitian ini bertujuan untuk 
1. Mengidentifikasi faktor internal dan eksternal yang meliputi kekuatan dan 
kelemahan, faktor eksternal meliputi peluang dan ancaman yang dihadapi 
Rumah makan Joglo Dau Sumbersekar. 
2. Mengidentifikasi strategi pemasaran yang ada pada Rumah makan Joglo 
Dau Sumbersekar. 
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1.4 MANFAAT PENELITIAN 
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat bagi: 
a. Perusahaan  
Penelitian ini diharapkan dapat dijadikan informasi dan referensi 
tambahan dan bahan pertimbangan sebagai bahan masukan kepada 
Rumah makan Joglo Dau untuk mengetahui strategi pemasaran yang 
tepat terutama dalam menghadapi persaingan 
b. Akademisi 
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi sebagai bahan 
perbandingan untuk penelitian selanjutnya agar dapat menyusun skripsi 
secara lebih baik dan benar. 
